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INTRODUCCION

La implementacién de un depanamemo de logistica como eje de direccién dentro
del canal distribucion es, sin lugar a dudas, un recurso de competitividad que se

agrega como parte de |a Cadeng (g valor dentro de |as actividades de [a

organizacion. Este aspecto g hace mé&s relevante para las empresas

farmacoulicas ya que las Mismas se soportan en el senicio como estrategia de
competitividad.

Las actividades del valor agregadp re4) son aquellas que, vistas por el cliente final,
son necesarias para proporcionar jg que el cliente esté esperando. Partiendo de
esta premisa es que desarrollamog |5 presente investigacion para crear las bases
de implementacién del &rea de logistica como eje central de administracién de la

cadena de distribucion y que ésta sjrva de aporte positivo a |a cadena de valor de

la organizacion.

Por lo tanto, con la presente investigacion pretendo que la empresa objeto de
estudio pueda poner en préactica todo el esquema que comprende la logistica
dentro del canal de distribucién y de esta manera aumentar su capacidad de
competitividad en el mercado, a través de la eficiencia en el servicio mediante una
buena y correcta administracién de los recursos que intervienen en la cadena de

distribucion.
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La presente investigacion estj soportada en los estudios realizados por los
autores expertos en el area tanto dentro de la logistica como los exponentes de Ia
cadena de valor. El propdsito eg oo\ i yn marco teérico lo suficientemente
completo evitando caer en errorgg de aprecjacién y utilizar Jos conocimientos de

investigacion previas sobre la temy;... abordada en la presente investigacion.

Como parte de nuestro estudio ing, ;s una descripcion de la vision, mision y
valores de la empresa objeto de ggy, i asi COMO Una breve resefia histérica y
una panordmica del campo donde reqjizamos la investigacién, presentando una
radiografia del proceso de distribynig, de la empresa y de Ia propuesta. Asi
completamos el panorama para establecer la implementacion del departamento de
logistica dentro de la cadena de gistribycign con el fin de introducir un elemento
mas como parte de la ventaja Competitiva de |a empresa y en consecuencia un

aporte a la cadena de valor de la misma_

Aunque nuestro enfoque particular ests sustentado sobre el andlisis de la
distribucion de la empresa PHARMACEUTICA, S.A. empresa que estd dentro de
la industria farmacéutica y sostiene un sitial de importancia dentro de este
mercado, no he perdido de vista el andlisis de otros factores que inciden como

parte de la cadena de valor.

Basado en la implementacion de la logistica y bajo este esquema la posterior
administracion de la cadena de suministro, pretendo con la presente investigacion
dar repuesta a las siguientes interrogantes: ¢ Es la distribucion parte esencial de la
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Cadﬁn& de valor en la iNdUStﬁa farmacéutica dominicana? LDES&ITU"ar el canal de
distribucion proyecta un resultado pgitivo en la relacion costo/eneficio? ¢ Qué es
mas rentable un canal propig g Subcontratar l0s servicios de distribucién? ¢ES

sosteniblela I'argcla PIazo un cang Propio de distribucion? ;La administracién del
canal de distribucion afecta | Cadeng de valor de la empresa?

El criterio utilizado para la Presentacign de esta investigacién estd motivado a
crear un documento que sjryg de guig y modelo para los estudiosos del tema y
como instrumento de soporte pg, las empresas que estan dentro del ramo de la
industria farmacéutica local. pg esta manera N0 S0lo cumplo con un requisito
académico, sino que amplio ¢| Panorama de alcance de este material de estudio
soportado en investigaciones Previas realizadas por expertos en el tema de
logistica, cadena de valor y diStI‘ibuCiénl ademas de la exposicion de conceptos

esclarecidos por medio de los egtygios practicos soportados en la experiencia
dentro de la tematica planteada

Las interrogantes antes expuestas nos sirven de guia para plantear el problema y
procurar las repuestas apropiadas g las inquietudes que se establecen sobre la
empresa que nos sirve de soporte para nuestro caso de estudio,
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RESUMEN

El siguiente trabajo es un esfugr,, por aportar mejoras a la cadena de suministro
por medio de la introduccion gg drea de logistica dentro de |a administracién del
canal de distribucion. Este ANnalisis gst4 soportado en sy base tedrica por la
consulta de diversos autores Quienes han realizado estudios sobre: Cadena de
valor, Logistica, Distribucién y Administracion de operaciones, Ademas cuenta con
la investigacion en el campo de desarrollo de la industria farmacéutica dominicana,

factor que permite desglosar g, mayor claridad aspeclos particulares de este
sector industrial.

Los objetivos de esta investigacion son demostrar el valor agregado que aporta la
implementacion del rea de logistica gentro del canal de distribucion y la mejoria
que se produce en la cadena de suministro, creando para la empresa la

diferenciacion y €n consecuencia un gumento de la competitividad en el ramo de
la industria farmacéutica dominicang

Para soportar esta investigacion en g| grden préctico se ha tomado como modelo
la empresa Farmaceutica, SA. Para este fin realizé una auditoria interna de todos
los factores que envuelven la cadena de suministro de la empresa citada. El
trabajo cuenta con recomendaciones y técnicas para la implementacion del area
de logistica dentro de la organizacion, asi como un andlisis de todo el panorama
que envuelve la industria farmacéutica |ocal.

La investigacion se ha realizado bajo un estricto orden objetivo y basada en el
soporte de las investigaciones técnicas. Considerando la importancia que tiene
para la sociedad dominicana el suministro de calidad de los medicamentos y que
de una manera directa involucra el canal de distribucion de las empresas
farmacéuticas, no se ha dejado a un lado el analisis critico de algunos factores
que afectan la competitividad de esta rama industrial en la Republica Dominicana.

Palabras claves: Logistica, Cadena de suministro, valor agregado, Empresas
farmacéuticas, Canal de distribucion.

i
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. ASPECTOS INTRODUCTORIQ

1.1 Delimitacién del problema.

La presente investigacion ests delimitada en €l €amMpo de accién del canal de
distribucién de la empresa FARMA EUTICA, SA. Una limitante m&s que centraliza
nuestro estudio es que la iﬂvesligacion se circunscribe a la empresa citada, la cual

se encuentra ubicada en la indygy, romacéutica de Ia RepUblica Dominicana

tomando como parametro el afiq 2005

1.2 Formulacién del problema;

La competitividad demanda mayor gfectividad de las empresas y dentro de la
industria farmacéutica el servicig juega un papel preponderante, de ahi resulta la
problematica que pretendemos resolver |a deficiencia en el canal de distribucion
genera inconformidad y pérdida de clientes, por lo tanto se tiene la necesidad de
establecer mejoras mediante la calidad y efectividad en el servicio y asi aumentar

la capacidad de competencia de la empresa.

13 Objet'ivos:

Hemos establecido los objetivos para realizar nuestra investigacién de manera
clara y precisa con el fin de no desviamos del propésito real de nuestra
investigacion que es convertir el canal de distribucion en un instrumento que sirva

de soporte a la cadena de valor de la organizacién.
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1.3.1 Objetivos Generales:
Los objetivos generales de |a Presentg jnvestigacion son los siguientes:

e Elaborar una melodolngia que sirva de marco de referencia para realizar

los cambios necesarios g la impleme ntacion.

Eatapiecar mecenismes de control que Permitan dar continuidad a los
resultados obtenidos.

1.3.2 Objetivos especificos:

Los objetivos especificos de Ig Presente investigacion son:

* Aportar las herramientas tegriqqg para la implementacion del departamento

de logistica dentro del cang de distribucion.

» Determinar el valor agregado de| canal de distribucion en la cadena de valor

de la empresa.

o Elaborar un esquema de la nueva estructura de Ia organizacién en lo

referente a la cadena de distribucion.

» Suministrar los conocimientos necesarios para administrar los recursos que

intervienen en el canal de distribucién como parte de la cadena de valor de

la empresa.
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e Minimizar los efrorgg da interprelaciéﬂ de las teorjas para la

implementacion del depaﬂElTnenlo de logistica.

1.3.4 Justificacion:

La implementacion de un depaﬁamento de logistica comq eje central para la
administracion de la cadena gg distribucién €s Vital en vista de que el entorno
empresarial presenta retos a gjgq y las metodologias de competencia han
cambiado, lo que hace Necesarip enfocar la diferenciacion como parte de la
competitividad, en aspectos dirigjgos a la optimizacion de mejoras continuas en el

servicio. Esta practica traer4 ¢y consecuencia una mejor relacion

Empresa/Cliente/Empresa.

He tomado en cuenta para la realizacién de la investigacion centrar el analisis en
el sector especifico de la cadena de distribucion, ya que los factores que afectan al
sector de industrias farmacéutica que es nuestro estudio de caso, esta
determinado por el servicio oportuno. El presente trabajo de investigacion destaca
el impacto que crea la implementacion del departamento de logistica como aporte

a la cadena de distribucién, visto como parte de la cadena de valor.

1.3.5 Conveniencia:

Las empresas tienen un reto importante en la actualidad, sobre todo en la

presente coyuntura que vive nuestro pais Republica Dominicana, el cual se

6

Escaneado con CamScanner


https://digital-camscanner.onelink.me/P3GL/g26ffx3k

encuentra en el umbral de un tratagey 4e fibre comercio fo que demandara de las
empresas involucradas una mayy, focalizacién en los puntos fuertes y débiles a fin

de enfrentar la competencia INtemacional. De esto parte la importancia de

desarrollar una investigacion Que Permita ver con claridad aspectos que impactan

en la mejoria del negocio y amp;, las posibilidades de mantenerse y desarrollarse

en el nuevo ambiente empresarig) Que se avecina.

1.3.6 Alcance social:

Sin lugar a dudas las empregy,, dominicanas S€ Verdn precisadas a buscar
mecanismos que le permitan ser Cada vez mas competitivo y este tipo de trabajo
de investigacion y la implementagig, que resulte del mismo, servirs de marco de
referencia para otras empresag que estan dentro de la industria y pretendan

buscar en el servicio una fuentg gg mejora en la calidad y efectividad de sus

operaciones comerciales.

1.3.7 Implicacion:

Si bien es cierto que la empresa FARMAGEUTICA., S.A,, la cual nos sirve como
marco de referencia para realizar Ia investigacion, se beneficia con la
implementacién de nuevas técnicas de administracion y tendra un mayor soporte
logistico para realizar las labores de distribucién, no menos cierto es que esta
investigacion pone al descubierto muchos puntos débiles e incongruentes que la

empresa estudio de caso debe enfrentar para viabilizar la implementacion.
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Il. MARCO TEORICO
2.1La logistica

Hoy en dia el tema de la |ogistica 8s un asunto tan importante que Jas empresas

cificas
Grean rodh: SEpe PAM& SU tratamiento, Se ha desarrollado a través del

tiempo y es en la actualidad un Specto basico en |a constante lucha por ser una
empresa del primer mundo,

Anteriormente la Jogistica era SOlamente, tener el producto jysto, en el sitio justo,
en el tiempo oportuno, al mengy costo posible, actualmente éstas actividades

aparentemente sencillas han sjq redefinidas y @hora son todo un —

frecuencia en la utilizacion del térming cuando el mismo es atribuido de forma

alegre a ciertas actividades sin tomar en cuenta el verdadero alcance de esta

disciplina administrativa.

La distribucion en el pasado era simplemente parte del esquema operativo de las
organizaciones, pero hoy dia es un elemento de competitividad que en algunos
casos marcan definitivamente la diferenciacion entre una y otra empresa del
mismo ramo.

Aln cuando las empresas se desarrollen en el mismo marco operativo se
desarrollan habilidades y recursos que permiten establecer preferencias. La

administracion efectiva de la cadena de suministro o la logistica como mas bien
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¢ enfoca hoy la cobré ¢ada vez mas presencia en las discusiones de direccién
empresarial.

2.1.1 Origen de la logistica;

" ish " v
El concepto "logistica” tieng UN origen castrense, que ya lo utilizaban los

' o los ejérc
PRRGIRESS IETENOS romangs, pero no es hasta Ia Segunda Guerra

jal, cuando verdad
Mty © Sramente sq desarrolla un planteamiento logistico de una

i ion milita :
intervencion militar (nace g| Conceptp actual del lermino); en este caso el

desembarco de Normandia en ¢l Norte de Francia. (1)

Este término castrense, se ha ido adaptando a nuestro |enguaje "eivil" y sobre todo

en los dltimos tiempos, ha tomadg Una relevancia sin precedentes en el sector del

transporte terrestre de mercancigg por carretera.

En sus principios la logistica no era mas que tener el producto justo, en el sitio

justo, en el tiempo oportuno, al menor costo posible, en la actualidad este conjunto

de actividades han sido redefinidas y hoy en dia son todo un proceso.

Su evolucion fue dada desde mediados de los afios cincuenta.

En el cuadro No. 1 presentamos un pequerfio resumen de las caracteristicas mas
relevantes del esquema modemo de la logistica, desde sus inicios hasta la
actualidad. En el cuadro se muestra en orden cronolégico la evolucién de la

logistica y sus aspectos mas relevantes en cada etapa (2)

(1) Bitter, Lester R., Ramsey, Jackson E. (1986). "Enciclopedia del MANAGEMENT. Tomo 3. Ediciones Centrum
Técnicas y Cientificas.
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CUADRO NQ,1 Evolucién de la logistica

Epoca ; Caracteristicas Relevantes.
1956 — 85

) Década de Conceptualizacién de |a Logistica i I[(J)eis;irrcglf del anlisis de costo total de las operaciones
’ngoque de si§temas al anélisis de las interrelaciones |

del sistema logistico. |

| Mayor Preocupacién por el servicio al consumidor al |

| minimo costo logistico, |

S | Atencion a canales de distribucién, |

1966 - 70 Desarrollo frgg{nentadd}' Administracién de Materiales / |
eba del Concepto de Logistica. Distribucion g
| Los sistemas de medicién del desemperio fomentaban |
la optimizacion local, evitando fa integracién. '

i
|
|
i

i e —

E'bn’sis energética impulsé el}ﬁ.c-ﬁvimiento hacia la mejora |
1971-79 del transporte y almacenamiento, ‘
Preocupacion  ambientaliecolégica  impacta  las |

) ) o operaciones logisticas,

fio . -
Periodo con Cambio de Prioridades Altos costos de capital y recesion, |
Fuerte orientacion hacia la administracion de materiales |
por la incertidumbre en |a obtencion de los insumos.

La computacion impuls6 el desarrolio de modelos |
1 logisticos. |

Liberacion del transporte fomento el incremento de la
. | productividad a través de una mejor coordinacién de la
1980°s | distribucion, manufactura y abastecimientos. =
", La tecnologia de la micro computacién fomentd la
sacto Tecnologico. descentralizacién e intercambio de informacion, |
acercando los clientes a la empresa. !
Revolucion de la tecnologia de la comunicacién y

cbdigo de barras, impulsa la coordinacion e integracion
 de los elementos del sistema logistico.

Ciclos de productos cadma vez mas oorti:s.

Incremento en la Segmentacion del mercado y variedad :
de opciones.

1990°s Mayores expectativas en el nivel de servicio al cliente.

jAvances en tecnologia de proceso, producto e
cia el Futuro: Fuerzas Integradoras de la | informativa.

jistica. Globalizacién de los mercados.

Procesos de manufactura y administracion.

El balance de poder estd cambiando del productor al
distribuidor.

Incremento en competitividad en todas las dimensiones
y de presién sobre los margenes de utilidad.

e A e e 0 s s s

i
1

pente: www.gestiopolis. com/recursosd /docs/mkt/logisticaglobal.htm

10

Escaneado con CamScanner


https://digital-camscanner.onelink.me/P3GL/g26ffx3k

2.2 Importancia de la logistica.

La importancia de la logistica vigng dada por la necesidad de mejorar el servicio al
cliente, mejorando la fase dg Mercadeo y transporte al menor costo posible,

ividad i feti
algunas de las actividades qug Puede derivarse de la gerencia logistica en una
empresa son las siguientes:

o Aumento en lineas de Produceign
o La eficiencia en pl'OdUccién_ alcanzar niveles altos.

o Lacadena de distribucig, debe mantener cada vez mengs inventarios.

o Desarrollo de sistemas ge informacion

Estas pequefias mejoras en una Organizacién traeran los siguientes beneficios:
a) Incrementar la competitivigaq y mejorar |a rentabilidad de las empresas

para acometer el reto de la gjobajizacién.

b) Optimizar |a gerencia y |a gestién logistica comercial nacional e

internacional.

c) Coordinacion optima de todos los factores que influyen en la decision de

compra: calidad, confiabilidad, precio, empaque, distribucién, proteccion,

Servicio.
d) Ampliacion de la visién Gerencial para convertir a la logistica en un modelo,

un marco, un mecanismo de planificacion de las actividades internas y

externas de la empresa.

11
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e) La definicion tradicional gg logfstica afima que el producto adquiere su

valor cuando el cliente |y recibe en el tiempo y en la forma adecuada, al
menor costo posible.

2.3  Enfoques de la logisticy Segun Ja naturaleza de las empresas.

Conceptualmente, un sistema INtegrago de logistica de una empresa est4 formado
por tres dreas operacionales;
®

Gestion ge materiales (GM)

Gestion de transformacion (GT)

Gestion de jstribucion fisica (GDF)

La GM: es la relacién logistica €ntre una empresa Y Sus proveedores,

La GT: es la relacion logistica entre las instalaciones de una empresa (entre planta

y almacén o centro de distribucién, entre planta y planta, etc.)

La GDF: es la relacion logistica entre |3 empresa y sus clientes,

En la actualidad la empresa de logistica ha tenido que cambiar toda su estructura

interna, debido a los grandes avances:
o Los almacenes: No debe empaquetar grandes pedidos para un mismo
sitio. Debe atender pequefios pedidos para diferentes lugares. Asi pues

debe reorganizarse para clasificar los pedidos.

(2) Bitter, Lester R., Ramsey, Jackson E. (1986). "Enciclopedia del MANAGEMENT. Tomo 3". Ediciones Centrum
Técnicas y Clentificas, . Pdg.612

12
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© La flota de distribuciép, Debe adaptar también la flota de camiones, ya
que ahora no Necesitarg gra o camiones para atender e| pedido de una

n
nEorporecion’ de equlp‘il’ﬂianto tecnol6gico avanzado: La tienda y la

empresa de logistica debey, tener un caudal de informacién y cooperacién a
través de Intemet myy iMportany
e

, ya que en la actyalidad, todo se basa a
través de la red.

En los (itimos afios la gestion Iogistica se ha facilitado con los software existentes
en el mercado, para pequefia ®Mmpresas y grandes empresas, estos software
permiten que las diferentes &reaq de la empresa estén comunicados entre si, por
ejemplo una compafiia que recibg pedido via Internet, llega a| 4rea de compras,

esta es redireccionada a almacg, 5 ver si los productos estan disponibles y luego

si es asi es empaquetado y despachado para su transportacién

Todo esto es realizado por una red de computacion sin necesidag del papeleo y la

movilizacion de personal como se hacia antes que no existian estos programas.

(3)

Es importante sefalar que la simple implementacién de sofisticados software no
es suficiente, el seguimiento y coordinacion de las areas involucradas sigue siendo

un elemento determinante en la ejecucion de un plan logistico efectivo.

(3) hitp:/fwww.gestiopolis.com/recursos3/PLANIFICACION-ESTRATEGICA
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2.4 Funclones de la logistica:

En todo proceso logistico xisten 5 funciones basicas relacionadas al buen

desemperio de un plan logislit:o: (4)

ion del tr o~
M La gestion afico y transportes se ocupa del movimiento fisico de los
materiales.

A La gestion del inventarg Conlleva la responsabilidad de la cantidad y

sutida de materieles ds Que se ha de disponer para cubrir las necesidades

de produccion y demangq de los clientes.

[ La gestion de la estryey, de la planta Consiste en una planificacion

estratégica del nimero, Ubicacion, tipo ¥ t8mafio de |as instalaciones de
distribucion (almacén, centrog g distribucion e incluso de las plantas)

¥ La gestion del aimacenamignt, y manipulacion de materiales se ocupa de
la utilizacion eficaz del terreno destinado @ inventario y de los medios
manuales, Mecanicos y/o automatizados para la manipulacién fisica de los
materiales.

i La gestion de las comunicaciones y de la informacién conlleva la
acumulacion, analisis, almacenamiento y difusién de datos puntuales y
precisos relevantes de las necesidades de toma de decisiones logisticas
con eficiencia y eficacia. Las comunicaciones y la informacion integran las
areas operacionales logisticas y las actividades de apoyo en un sistema y

permiten que éste sea eficaz.

(4) Bitter, Lester R., Ramsey, Jackson E. (1986). "Enciclopedia del MANAGEMENT. Tomo 3. Ediciones Centrum Técnicas
y Cientificas. Pdg.675
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:rsg ani:cig:ig.ls“ca Yy SU Telacion con las demas funciones de una
La mision del sistema de logistjc, de |a empresa ©s Proporcionar un buen servicio
al cliente, apoyando los esfueryq, de produccion y mérketing de la empresa. El
sistema logistico, por Cﬂﬂsiguiemel esta funcionalmente subordinado a los
departamentos de produccion y Marketing, ya due dicho sistema debe responder
con eficacia y eficiencia a lag Necesigades operacionales y estratégicas de estas

funciones.

Cugnio Mayor:sea \a Smprasa’y-la importancia estratégica del servicio al cliente
para la naturaleza de esta, mas importante se hara colocar |a funcién de logistica
dentro de la organizacion, a la par de otras reas funcionales importantes en

términos de rango.

El resultado del sistema logistico es Ia prestacién de un nivel o niveles, claramente
especificados, de servicio al cliente con el costo total minimo posible. La aplicacion
préactica del concepto de costo total estimula la introduccién de cambios en el

sistema para mejorar los resultados de dos formas.

Una mejora puede provocar un aumento del costo que supone |a realizacion de
una o mas actividades logisticas, siempre que el costo que supone la realizacion
de una o més del resto de las actividades logisticas se reduzca en una cantidad

igual o superior, de manera que el costo total siga siendo el mismo o disminuya.
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Como alternativa, puede pemitirsg g g mente el costo total del sistema, con la
condicién de que mejore y seq Mas consecuente el servicio al cliente, de manera

que pueda utilizarse como yn arma estratégica de competencia para lograr una

mayor rentabilidad global.

Otro aspecto importante en g| Mangjo |ogistico SON 108 Sistemas de informacién, ya
que la informacion es lo qug Mantiene el flujo 10gistico abierto, a su vez la
tecnologia de la informacion Parece ser €l factor mas importante para el
crecimiento y desarollo logistico, .\ «.ctema de 6rdenes es o enface entre la
compaiiia, los proveedores y clientes, sin embargo la informacién como cualquier

recurso empresarial esta sujeta g andlisis de transacciones, a sy vez la simulacion

permite tomar decisiones rapidas y gfe o

Las consideraciones generales en logistica son, que todo cambio en el entorno
tiene repercusiones en la logistica de |as organizaciones, toda organizacion hace
logistica, también la interrelacion natural de los elementos empresariales, internos
y externos, de los mercados mundiales, de las economias de |os paises hacen
que la logistica cobre cada vez mas importancia, los cambios tecnol6gicos han

tenido gran influencia en la logistica.

2.6 Indicadores de desempeiio de la cadena de distribucién:
La logistica, estudia, analiza y optimiza los flujos de materiales y de informacién de

toda la cadena de distribucién, desde el proveedor hasta el cliente. Esta definicién
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modema, representa todo el eNgranaje que existe desde el aprovisionamiento, Ia

produccion hasta la distribucién fisica, el transporte y la satisfaccién del cliente.

Una buena logistica reduce |qq Costes de |as €mpresas en un porcentaje muy
importante. Un solo dato: entrg g 4 5% y o| 30% del coste de un producto, es coste
logistico. De ahi que el director g logistica ya se esté integrando en los Comités

de Direccién o Juntas de Direcgig), de empresas, con dependencia directa de la

Gerencia o de la Direccién Gengrg

El concepto "just in time" es INConcebjipje sin €l transporte terrestre de mercancias

por carretera.

2.7 Lalogistica como valor agregado:

La logistica tiene muchos significades, yno de ellos, es | encargada de la

distribucion eficiente de 10s productos de una determinada empresa con un menor

costo y un excelente servicio al clignge,

Por lo tanto la logistica busca gerenciar estratégicamente la adquisicion, el
movimiento, el almacenamiento de productos y el control de inventarios, asi como
todo el flujo de informacion asociado, a través de los cuales la organizacién y su
canal de distribucion se encauzan de modo tal que la rentabilidad presente y futura

de la empresa es maximizada en términos de costos y efectividad.

La logistica determina y coordina en forma dptima el producto correcto, el cliente

correcto, el lugar correcto y el tiempo correcto. Si asumimos que el rol del
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mercadeo es estimular la demanda, el rol de la logistica sers precisamente
satisfacerla.

Solamente a través de un deta)|gq, analisis de la demanda en términos de nivel,
locacion y tiempo, es posible determinar el punto de partida para el logro del

resultado final de la actividag logisticg atender dicha demanda en términos de
costos y efectividad.

La logistica 1o es por lo tanto g actividad funcional sing yn modelo, un marco
referencial; o s una funcién operacioa1 sino un Mecanismo de planificacién; es

una manera de pensar que permitis incluso reducir la incertidumbre en un futuro

desconocido.

28 Lalogistica dentro de la estryctyra organizacional;

Hay cinco categorias genéricas de actividades primarias relacionadas con la
competencia en cualquier industria. Cada categoria es divisible en varias

actividades distintas que dependen del sector industrial en particular y de la

estrategia de la empresa.

2.8.1 Logistica Interna:
Las actividades asociadas con recibo, almacenamiento y diseminacion de insumos
del producto; como manejo de materiales, almacenamiento, control de inventarios,

programacion de vehiculos y retorno a los proveedores.
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2.8.2 Operaciones:

ctivida asociadas con _
E =t . transformacion de insumos en la forma final del

ucto, como maquilado, e
prod ®Mpaque, ensamble, mantenimiento del equipo,

pruebas, impresion U operacioneg de instalacion
a '

2.8.3 Logistica Externa:

ividades asociadas con g .
e a r"“""Upllac:icf:n, almacenamiento y distribucion fisica del
producto a los com rador _

o P ®S, como gmacenes de materia terminadas, manejo de

materiales, operacion de Vehiculos ge entrega. Procesamiento de pedidos y

programacion.

2.8.4 Mercadotecnia y Ventas:

Actividades asociadas con Proporcionar un medio por el cual fos ——
puedan comprar el producto e indycirlos hacerlo, como publicidad, promocién,

fuerza de ventas, cuotas, selecciones del canal, relaciones del canal y precio.

2.8.5 Servicio:

Actividades asociadas con la presentacién de servicio para realizar o mantener el
valor del producto, como la instalacién, reparacion, entrenamiento, repuestos y
ajustes del producto. Cada una de las actividades puede ser vital para la ventaja
competitiva, dependiendo del sector industrial. Para un distribuidor, la logistica
interna y externa son lo mas critico. Para una empresa que proporciona el servicio
en sus premisas, como un restaurante 0 un minorista, la logistica externa puede

casi no existir y ser las operaciones, las categorias vitales. Para un banco metido
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en préstamos empresanales, mercadotecnia y ventas son una clave para la

ventaja competitiva a lraves de |5 g0 idad de llamar a los funcionarios ¥ 12

forma en que los préstamos sg eMpaquetan y valoran (5).

Para un fabricante de copiadgrg de alta velocidad, el servicio representa una
fuente clave de ventaja compettj, Sin embargo, en Cualquier empresa todas las

categorfas de las actividades Primarigs estarén Presentes hasta cierto grado y

jugaran algn papel en [a ventaj Competitiva.

2.9 Lalogistica como parte de |5 ... 4ena de valor y la ventaja competitiva:

Las ventajas competitivas no puegen ser comprendidas viendo a una empresa
como un todo. Radica en lag Muchas actividades discretas que desempefia una
empresa en el disefo, Produccién, mercadotecnia, entrega y apoyo de sus
productos. Cada una de estas activigades puede contribuir a |a posicién de costo

relativo de las empresas y crear una base para la diferenciacién,

Una ventaja en el costo, por ejemplo, puede surgir de fuentes diversas como un
sistema de distribucién fisico de bajo costo, un proceso de ensamble altamente
eficiente, o del uso de una fuerza de ventas superior. La diferenciacién puede
originarse en factores igualmente diversos, incluyendo el abastecimiento de las
materias primas de alta calidad, un sistema de registro de pedidos responsable o

un disefio de producto superior.

(5) Jonson, Gerry, Kevan Scholes, “Direccién Estratégica”, Prentice-Hall, Madrid, 1997,
tercera edicidn, P4g.73
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El Andlisis de la Cadena de Valor eg yna herramienta gerencial para identificar
fuentes de Ventaja Competitiva. g| propggsito de analizar la cadena de valor es
identificar aquellas actividades de | gmpresa que pudieran aportarle una ventaja
competitiva potencial (6). Poder aprovechar €58 oportunidades dependeré de la
capacidad de |a 8MPresa para degqr1ar a lo 1argo de la cadena de valor y mejor

que sus competidores, aquellas activigades competitivas cruciales.

Se define el valor como la sumg g los beneficios percibidos que el cliente recibe
menos los costos percibidos por & 4 adquirir Y Usar un producto o servicio. La
cadena de valor es esencialmente una forma de anjlisis de la actividad
empresarial mediante la cual descomponemos una empresa en sus partes

constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas

actividades generadoras de valgr 7).

En términos competitivos, el valor es |a cantidad que los compradores estan
dispuestos a apagar por lo que una empresa les proporciona. E| valor se mide por
el ingreso total, es un reflejo del alcance del producto en cuanto al precio y de las

unidades que pueden vender. Una empresa es lucrativa si el valor que impone

excede a los costos implicados en crear el producto.

(6) E. Porter, Michael, “Ventaja Competitiva”, Editorial Continental, S.A., México, 1997, 14va. Edicion, Pag. 59

(7)Jonson, Gerry, Kevan Scholes, ™“Direccién Estratégica”, Prentice-Hall, Madrid,

1997,
tercera edicién, Pag.14
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El crear el valor para 10S COMpradores que exceda el costo de hacerlo €S la meta
de cualquier estrategia genérica, | ygjor on jugar del costo, debe ser usado €n el
andlisis de la posicion competiiyg ya que las empresas con  frecuencia elevarn
deliberadamente U COSIO parg jq, o0\ \q  precio Superior por medio de a

diferenciacion.

Esa ventaja competitiva se logra oyando la @mpPresa desarrolla e integra las
actividades de su cadena de vajor yq ¢ -2 menos costosa y mejor diferenciada
que sus rivales. Por consiguientg |, cadena de valor de una empresa esta

conformada por todas SUs activigageg generadoras de valor agregado y por l0s

mérgenes que éstas aportan,

2.10 Panorama competitivo y |3 cadena de valor:

Las cadenas de valor de las empresas en un sector industrial difieren reflejando
sus historias, estrategias, y éxitos en implementacion. Una diferencia importante
es que la cadena de valor de una empresa puede diferir en el panorama

competitivo del de sus competidores, representando una fuente potencial de

ventaja competitiva.

El servir s6lo a un segmento particular en el sector industrial puede permitir que

una empresa ajuste su cadena de valores a ese segmento en comparacion con

sus competidores.
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El ampliar o estrechar los mercadgg geogréaficos servidos también puede afectar la
ventaja compelitiva. El grado d inyg0ncian dentro de las actividades juega un
papel clave en la ventaja COmpetitiva, Finalmente, competir en los sectores
industriales relacionados con Cadengg de valor coordinadas puede Jlevar a la
ventaja competitiva a través g interrelaciones. Una eMpresa puede explorar los

Baceios S0 FSTa i, @mplio internamente 0 pugde formar coaliciones
con otras empresas para |Ograr| o

Las coaliciones son alianzas g largo plazo con otras empresas que carecen de

consolidaciones directas, comg fiesgos compartidos, permisos y acuerdos de
provision. Las coaliciones implican coordinar 0 compartir las cadenas de valor con

socios de coalicion que amplia e panqama efectivo de I cadena de la empresa

(8).

Una empresa puede perseguir los peneficios de un Panorama mas amplio
internamente, o entrar en coaliciones con empresas independientes para lograr
algunos o todos los beneficios comunes, L as coaliciones son tratos a largo plazo
entre las empresas que van mas alla de las transacciones de mercado normales,
pero que no llegan a ser mezclas directas. Las coaliciones son formas o maneras
de ampliar el panorama sin ampliar la empresa, contratando a una empresa
independiente para que desempeiie las actividades de valor 0 acordando con una
empresa independiente el compartir actividades. Hay asi dos tipos basicos de

coaliciones: coaliciones verticales y coaliciones horizontales.
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Las coaliciones pueden compartir |ag activigades sin necesidad de entrar @ NUEVOS
segmentos del sector indumriaL dreas geogréficas o sectores industriales
relacionados. Las coaliciones g, también un medio de lograr las ventajas de
costo o diferenciacion de los ®slabones verticales sin una integracién real, sino
resolviendo las  dificultades ¢ coordinacion entre  empresas puramente
independientes. Debido a que | Coaliciones implican relaciones a largo plazo,
deberia ser posible el coordingr .. estrechamente ¢on un socio de coalicion que

con una empresa independientg Aungue no sin algun costg

Las dificultades en lograr los aCUerdos de coaliCion ¥ en la coordinacién continua
entre los s0cios pueden bloguear a5 cogliciones o Nulificar sus beneficios. Los
socios de coalicion permanecen ingependientes y exXiste la pregunta de como los
beneficios de la coalicion cémo se comparten las ganancias, y determina el

impacto de la coalicion en la ventaja competitiva de la empresa (9).

Un socio de coalicion fuerte puede apropiarse de todas las ganancias de una

organizacién compartida de mercado a través de los términos del acuerdo.

2.11 Tamafio de los canales:
El tamafo de los canales de distribucion se mide por el nimero de los

intermediarios que forman el camino.

(8) y (9) Jonson, Gerry, Kevan Scholes, "“Direccién Estratégica”, Prentice-Hall, Madrid,
1997, tercera edicién, P&g.30 y 111
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i jemplo, el canal :
Asi por epemplo = (Fabncame)-(Mayorista]-(Minorista)-(consumidor) esta
intermediar; .
formado por dos i 'anos. Eyisten canales de todos los tamafios, desde 108

seen ningun int _—
Ll 9un IteMediario (yenta irecta) a muchos intermediarios (10)

Se habla de canales “largos® . .
Cuando tignen Muchos intermediarios, y canales

“~ortos” cuando lo forman . . ;
ot Pocos intermediarios. NO existe un acuerdo en definir

un canal puede se :
cilando g " Considerado corto © 1argo; frente a opiniones que

n el canal corto o
establecen el COmo de uno o ningun intermediarios y canal largo el de
3s i diarios;
ot A1 IR0 MOSotros consideramos que un canal clasico esta
compuesto por dos tipos de empreg de distribucion: mayoristas y minoristas: por

tanto, el canal largo estaria COmpuesto por mas de dos intermediarios y el corto

por menos de dos intermediarios,

Reservariamos al canal de dos intermediarios €l nombre de normal, clasico o

estandar.
; Qué importancia tiene el andlisis del tamario de los canales?
El precisar claramente que entendemos por canal de distribucion corto o largo

tiene su relevancia, ya que, generalmente, se consideran que los canales de

distribucion cortos conducen a precios de venta al consumidor reducidos.

(10) wWheeler, Steven y Hirsh, Evan, “Los Canales de Distribucién”, Editorial Norma, S.A.,
Bogoté, Cglombia, 2000, P&g.32
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Por el contrario, canales de distribugign largos son sinénimos de precios elevados.
jones que . ,
Estas aseveracion®s QUe compartimas con [a realidad. Puede darse el caso de

rad '
que productos comprados por Consumidor en fabrica tengan un precio de venta

més elevado que en establecimig, detallista

distribuci
Los canales de distribucion copy Suelen ser raros 0 poco frecuentes. Se utiliza,
' nte, para la vent , ,
basicamente, p 8 de biengg ingustriales (ya que ef nimero de clientes
suele ser reducido) cuando g trabaja sobre Pedido, para productos de alta

tecrologla, para productos de espe .. isn, etc.

Los canales de distribucion largos go | tizados para la venta de productos de uso
y consumo. Por consiguiente, log cqngmidores solemos pagar precios altos
inherentes a este fipo de canales. Hoy gig | utilizacion para Ja venta de bienes de

consumo de canales cortos va aumentada

La aparicién de nuevas formas de comercio: hipermercados, cadenas voluntarias,
etc., y el desarrollo de métodos de venta directa: venta por correspondencia,
teléfono, ordenador, etc., van acortando los canales de distribucion de los

productos de consumo.

2.12 Costo de distribucién

Las empresas de distribucion, a diferencia de la las productoras, no fabrican
productos, Unicamente realizan la mision de comprar productos que

posteriormente venden al siguiente nivel del canal de distribucion (11).
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El diagrama No.1 ilustrativa dg quq |, diferencia entre el precio de venta y el precio
de compra correspondiente g |, Producto, le supone al intermediario un margen
comercial bruto o beneficio bry, Unitario, Los productos vendidos contribuyen con
estos beneficios brutos totaleg SUperan a los costes de distribucién habra un

e o beneficios ne
iRy '© Comerejey para esa fiima. Una de las caracteristicas

olucién de la econo ) )
de la &v Mia en los paises industriales eg g| constante aumento

de los costes de distribucion gg bieneg y Servicios, y la cifrg elevada que alcanzan.

lo es que,
Prueba de el q muchas Veces, llegan a doblar39 por cuatro o cinco el

precio de coste.

(11) Wheeler, Steven y Hirsh, Evan, “Los Canales de Distribucién”, Editorial Norma, S.A.,
Bogota, Colombia, 2000, Pag.39

27

Escaneado con CamScanner


https://digital-camscanner.onelink.me/P3GL/g26ffx3k

Diagrama No. 1
Bl Margen comercial

—_—

Fuente: Elaboracién propia basada en el libro de: E. Porter, Michael, “Ventaja
Competitiva”, Editorial Continental, S.A., México, 1997, 14va. Edicién, Pig. 160
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2.12.1 Los costes de distribucion agmiten diversas clasificaciones:
Una primera la obtendriamos g g, de las funciones de distribucién. La adicion

de los costes de la distribucior, ﬁsica' servicios Y financieros nog permitiria saber €l

montante de los costes de distnbum- 3

Otra forma de clasificacion es | division tradicional de costes fijos o de estructura

; acional
y variables U 0per ®S asy vez, dentro de 108 costes variables establece dos

categorias: intemas y externag (12)

Los costes de distribucion suelen so; gyantiosos para [as empresas. Muchas

firmas se ven imposibilitadas dg 0. r competir fuera de su zona de fabricacién

por el incremento que supondria epy los costes de distribucién

La reduccién de intermediarios y costes redistribucion de una empresa comercial
son aspectos decisivos del modemo comercio. Las empresas de distribucion
tienen como objetivo reducir sus costes. El analista Dayan establece algunas
recomendaciones para lograr esta meta:
o Los costes de mano de obra representan para una empresa de distribucion
del 50% al 60% de sus costes.
e La utilizacion de medios mecanicos frente a los manuales y la
nacionalizacién de los métodos de trabajo contribuyen a disminuir el coste

de la mano de obra.

{12) Wheeler, Steven y Hirsh, Evan, “Los Canales de Distribucién”, Editorial Norma, S.A.,
Bogot#d, Colombia, 2000, P&g.77
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» Utilizar métodos adecuadosg ¢ transporte pero siempre desde el punto de

vista de la economicidad

« Simplificacion y aceleracjgp, de la carga y descarga de vehiculos.

« Rentabilizar l0s vehiculgg Propios de la empresa.

e Conseguir acuerdos prefarg,, . las compafiias de transportes.

2.43 Los flujos de distribucigp,

La ejecucion de las funciones g eyipucion ocasiona una serie de fiujos

comerciales en el canal de distribygie, . Lambin los clagifica de Ia siguiente

forma(13):

2.13.1 Flujos fisicos

Describen los desplazamientos reales del producto O servicios. La orientacion de

este flujo es de sentido descendente, E| producto llega al consumidor después de

pasar por los sucesivos intermediarios.

2.13.2 Flujos de titulos de propiedad

La propiedad del producto se transfiere entre los componentes del canal. La
orientacion de este flujo es de sentido descendente. La propiedad del producto

baja por los distintos niveles del canal de distribucién.
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2.13.3 Flujos econémicos y finangja e

s transacci

Se derivan de la CClones ocasionadazas por 10s flujos anteriores. EStan
agos, fi tat

formados por pagos, facturag bedidos, comisiones, etc. Sy orientacién €S

- se despla .
ascendente, plazan desde g consumidor, @ través de escalones

intermedios, al productor.

2.13.4 Flujos de informaciongg

Este tipo de flujos tene un g\ o ttido de cCirculacién: ascendente y

descendente.

El flujo ascendente consiste en to4, |55 informaciones que procedentes del
mercado llegan a traves del cana| 3 |3 firmq fabricante. Este tipo de informacion es
de vital importancia para la politicg ge las firmas Y, Muchas veces, sobre todo para

las pequefias y medianas empresas, pueden constituir su tnica fuente de

informacion del mercado.

El otro flujo es descendente, es decir, del fabricante al consumidor. Las
comunicaciones que circulan por éste canal son informaciones sobre las

caracteristicas de los productos, disponibilidades de productos, servicios

ofertados, precios, etc.

(13) Wheeler, Steven y Hirsh, Evan, “Los Canales de Distribucién”, Editorial Norma, S.A.,
Bogot4, Colembia, 2000, Pag.96
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2.14 Canal propio de distribygjg,.

Para muchos productos, sobrg to aquellog con valor agregado, la metodologia
tradicional de exportacion tiengg desaparecer. Desde el desarrollo de Internet,

poca importancia tiene de dongg proviene el producto sino el que pueda ser

entregando donde y cuando g| COMpragor o necesita (14).

para comprender mejor el ygq del Canal Propio de Distribucién tenemos que

analizar la cadena de Comem'alizacién tradicional, 1a que podria representarse de

acuerdo a lo dictado en el cuagrg Mo

Cuadro No.2

L

[ Mayoristz ] -
Exportador | Importador fista/ | Consumidor

Distribuidor _
Minorista

-_--_—"—-___
l Fuente; Propia

Segin nos muestra el cuadro No.2, en 13 mayoria de los casos, es a partir del

Final

importador donde se observa |a mayor rentabilidad. Es oportuno recordar que la

utilidad para el exportador estarg incluida en el precio de exportacian.

2.14.1 Ventaja del Canal propio de distribucién
El Canal Propio de Distribucion tiene como objetivo fundamental "acortar" la
cadena comercial, evitando intermediarios. Tomando el mismo esquema anterior,

la cadena comercial mediante el uso del canal propio de distribucién, quedaria

representada de la siguiente forma (15):

(14) Wheeler, Steven y Hirsh, Evan, “Los Canales de Distribucién”, Editorial Norma, S.A.,
Bogotd, Colombia, 2000, Pigs.166/117
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Exportador en el pais de destino copy, importador y/o distribuidor (si fuese €l ¢2s0)

Mayorista / Minorista Gonsumidq, Final

La utilidad del exportador Continuarg estando, de minima, en el precio de
exportacion, aunque tambien POdrg, i gl mercado se lo permite, disponer de

margen en el pais de desting, Ademas del factor econémico, el Canal Propio de

Distribucion, tiene las siguienteg Ventajas:

» El exportador CONSigue expqniar gin necesidad de operar con carta de
crédito 0 asumiendo un rigg muy alto cuando envia productos a un

importador con la metadologa ge copranza simple (o sin aval bancario)

o El exportador Consigue exportar mas mercaderias considerando que al
evitar la intermediacion de un participante en la cadena comercial - el
importador - el precio de venta del producto es menor (o la utilidad es

mayor)

o Atomiza su riesgo de cobranza siendo que, al entregar mercaderia para
muchos compradores, aumenta el potencial del volumen negociado

minimizando el riesgo de cobranza final.

(15) Wheeler, Steven y Hirsh, Evan, “Los Canales de Distribucién”, Editorial Norma, S.A.,
Bogotd, Colombia, 2000, P&g.1il
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i

E| exportador consigue el mejor foqghack de su producto ante el mercado,
considerando que estd maq proximo del consumidor final de |a mercaderia.
Caso el mercado "soligjtg" alguin cambio en el producto, el exportador que
utiliza canal propio de distribugign en el mercado deseado, seré el primero a
saber de ese pedido. Ep, 4 Caso de la operacion de exportacién tradicional,
esa informacion solo egyy disponible para el importador que en algunas

oportunidades puede opigr . . iar de proveedor en lugar de solicitarle

que éste modifique el Productg

Se puede defender mejor la marca, nNo deépendiendo de terceros y no

corriendo iesgos de registrog gg marcas @ nombre de representantes o

importadores.

Puede "gerenciar” el proyecto en forma directa. De la forma tradicional, la
estrategia comercial es impuesta por el importador, y no siempre es la mas

apta para el producto.

Cuando el producto requiera de registros especificos ante ministerios o
secretarias, estos registros, serén propiedad de la empresa exportadora. En
la metodologia tradicional, la titularidad de los registros es del importador.
Esto genera que si el importador interrumpe los pedidos, para continuar en
el mercado, hay que volver a efectuar los registros a nombre del nuevo

importador lo que suele ser demorado y costoso.
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» Si disponemos de una ®Structura propia en el pais de destino, podremos

acercarnos mas al CONsuMigor final de nuestro producto,

2.15 Diferenciacion basadga oN Servicio:

Una estrategia de servicio se 3POya en gl prinCipio elemental de que cuando sus

clientes se sienten apréciados, sélo estardn mas satisfechos. sino llevaran méas
: sa - . .

negocios @ la empresa - y con Mayor frecuencia -, SINO ademas se convertiran en

una fuente gratuita de publicidag de boga-en-boca para ustedeg,

El objetivo es lograr un cambig yamatico de actitudes y reforzar nuevas

conductas de productividad y destre,as e servicio excepcional,

Deben ser innumerables las situaciones que se cuentan entre ventajosas para las
empresas qué prestan un adecuado servicio al cliente; no sélo porque les
proporcionara mayor entrega a sus clientes trayendo consigo mayor estabilidad en
el mercado, porque sin suda "El fin de cualquier negocio, - segun dice Theodore
Levitt - es el de hacer y conservar clientes" sino; porque podemos advertir a
manera de mencion simplemente; que en el caso de atencién de reclamos de los
consumidores hacia la empresa, (parte trascendental en el servicio al cliente) las
instituciones pueden evitar el dafio que pueden originar los clientes descontentos,

con el simple hecho de atender esas quejas, mediante estrategias adecuadas(16).
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Una pérdida en las utilidades pygqq ser el resultado de un cliente que no € L

quejado, 0 cuya queja no ha gy bien tratada, porque aunque invisible €l

fenémeno, puede darse que g Cliente no se queja del servicio, sino simplemente

se algja de él. Ademds, gi "ealmente go puede acceder 3 yna estrategia de

ol iente adecua
servicio al clien %, para Peel Malcom, se pueden encontrar entre otras

ventajas:

El mejoramienis ds: s Planes futuros, mediante remedios rapidos y

Hcdorss: [pRVentves. g mejoren el alractivo conjynty de todos los

Servicios.

» Complementacion de una manera permanente Ia informacion de los

mercados, que reciba por otros medios.

e Conocimiento de lo que eg importante para cada cliente en particular.

¢ Incremento de la confianza del reclamante de la empresa, porque un
reclamo bien atendido tiene frecuentemente el efecto de aproximar mas al
cliente de lo que estaba antes a la empresa y su producto o servicio. Esto
puede derivarse de la oportunidad de haber mantenido un trato mas directo
con el reclamante y haberle podido demostrar una eficiencia y una atencion

personalizada al rectificar la causa del problema.

(16) Wheeler, Steven ¥ Birsh, Evan, “Los Canales de Distribucién”, Editorial Norma, S.A.,
Bogotd, Colombia, 2000, Paqs.212/214
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Son estas ventajas, y O1raS POr nuesiro Jado, |as que descubriremos con el modelo
i la Instituci : .
a aplicarse en ion Objeto de la investigacion; relacionadas con [0S

isti indicadores de las v
distintos indica Variables, para contemplar una estricta congruencia

con la hipotesis.

alar en
Debemos  sefl este pUnlo, sin embargo, que |os distintos autores

: encuentran  g; .
estudiados, diferentgs situaciones  Ventgjosas, pero todas

ismo .
convergentes al m Specto, Punto que SIVe partida o |legada, para la
modelacién tedrica: Servicio g cliente (Satisfaccion de necesidades) utilidad

(Objetivos de la Empresa)”. por o si analizamos 1as ventajas citadas, estamos

seguros que guardan conformigag con la posicion que adoptamos (17).

(17} Scholes, Kevan y Jonson, Gerry “Direccitn Estratégica”, Editorial Casante, Madrid, Espada, 6ta. Edicion, Pég. 90
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i. METODOLOGIA DE INVESTIGAG 6\ APLICADA

3.1 Metodologia:

a que se
La metodologia q ®MPleada gg gascriptiva, n vista de Ia radiografia de

ctos que e istri
todos los aspectos QUe envuelygy, | logistica, la distribucién y |o referente a Ia

r. También .
cadena de valo S€ empleq la metodologia explicativa, con ef fin de dejar
. era clar :
definidas de man 3 1a implementacién de la logistica en Ia distribucién y

vierte en
como esta se con UN aporte de la cadena de valor de |5 organizacion

3.2 Técnica:

En cuanto al diseno de investigacién este se ajusta al disefig ng experimental, ya
que para la realizacion del andlisis en nyestro caso no ateramos ninguna de las
variables existentes y nos limitamos 5 gbservar los fenémenos tal y como se dan

en el contexto natural, y en base a esto desarrollamos nuestro aniisis.

Realizamos un levantamiento de todos los factores que tienen incidencia en el

canal de distribucion.

3.3 Muestra:

La presente investigacion cuenta con una muestra no probabilistica, en tal sentido

realicé entrevistas a profundidad con un cuestionario de preguntas abiertas, con el
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ision gener
fn tener una vision Genrl el panorams que afecta la cadena de distribucion de

la organizacion.

3.3.1 Modelo de cuestionarig,

ificacion
A modo de edificacion preseny, el modelo del cuestionario empleado para el

levantamiento de informacion enyq los personajes actuantes,

ué opinion le mere

« (Queop ©€ la actya) estructura de cadena de suministro?
; Como afecta a su

e (C departamento Ia falta de control en |a cadena de
distribucion?

o ¢Qué puede aportar e| 3rgq que usted dirige a la gestion de |a cadena de
distribucion?

o Existen las esiiucturas pecesarias para Ia implementacion  del
departamento de logistica

o (En qué medida estima aportarda a la mejora de distribucion Ia
imp|ementacién de un departamemo de |og|'slica'?

o ;Cudles puntos considera prioritario para esta nueva estructura?

o ;Cudl es el tiempo estimado para la medicion de los primeros resultados?

e ilos indicadores de desempefio son dependientes del mercado o de la

gestion de la cadena de distribucion?
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[vV. DIAGNOSTICO ADMINISTRATIVO. (Estudio de caso)

4.1 Generales de la empres;.

ACE
La empresa FARMACEUTICA SA que utilizamos COMO modelo de estudio es
una empresa farmaceutica Ubicada g, |4 ciudad de Sanio Domingo, Repiiblica
Dominicana. Esta caracterizagq Por ser una emMpresa de capital criollo y su

integracion y direccion sigug patrén de la tradicional empresa familiar

dominicana.

4.1.1 Antecedentes:

Durante los tres primeros afiog (1983, 1984 y 1985) la organizacion cumple su

primera fase, con la produccion gg férmacos liquidos. Esta fase es considerada
de rapido crecimiento y de penetracion intensa en el mercado. Muchos de los

productos iniciales de la empresa ain siguen en el mercado ocupando un sitial de

importancia.

En el afio 1986 se inicia la segunda fase del laboratorio, consistente en la
fabricacion de farmacos sélidos, pastillas y capsulas. Para el 1989 se consolida
esta fase mediante el alcance de su maximo desarrollo en un ritmo ascendente.

Esta fase es sin lugar a dudas la fase mas agresiva que ha tenido la empresa.
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,sinlugarad =
Esta fase marca, $in IU9Ar & dudas, ¢ gitig| ge avance y crecimiento de la empresa

i inversio
y la empuja a la inversion en n,. tecnologia de fabricacién con el fin de

atender la creciente demanda ¢g 8US productos.
hasta el pri
pel afo 1990 Primer Semestre del 1995 el laboratorio desarrollé e
) 0 aprox;
incorpord al mercado ap OXIMadamente 80 productos NUevos, a fin de continuar su
ot tenido. U
crecimiento sOS na de |ag lineas principales desarro|ladas en este periodo

i ular, la .
fue la cardiovasc cual proporcioné un gran eéMpuje al mercado incidiendo en

los precios de éstos a [os CONSUMigores

En el segundo semestre del afio 1gqz <o inicia la 3ra. Fage con el desarrollo de

dvulos y cremas.

En el afo 1998 se realizé yn oonvenio con la Compariia italiana Scoby
Farmacéutica para comercializar g g pais productos tales como: antimicéticos
anti inflamatorios y antibicticos; tambign se inauguré la Sucursal para la regién del

Cibao con sede en la ciudad de Santiago,

Un paso muy importante para la empresa se produce en el afio 2001, con el

lanzamiento de su linea OTC.

4.1.2 Estrategia:
FARMACEUTICA, SA. hoy en dia se encuentra entre las 5 empresas
farmacéuticas nacionales con ventas que sobrepasan los RD$250 millones de
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os al afio (Mercado Priva
pesos a ( do + Estatal). Basa su estrategia de penetracion por

io de una agresiva promog;
medi g OCion y yn despliegue de su fuerza de ventas a nivel

jonal, asi como una ‘ :
ned PUblicad rgpresentativa en todos os medios de

oomunicacién oral y escrita,

4.1.3 Vision:

empresa lider en i
Ser Ia p el Mercade farmacéutico Nacional, con presencia

; mercados i : 5
importante en "temacaonmes a través de progyctos y servicios que

transmitan una cultura de caligaq

414 Mision:

Ofrecer soluciones de salud de clase mundial a 10s especialistas y a la poblacion,

llevando en cada una de ellas una respyesta de vida.

4.1.5 Valores:
o Confiabilidad
o Etica
e Innovacion

o Trabajo en equipo
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42 Esquema de C“Stl’ibl.lcién:

La empresa objeto de estudio gyg, 1 sistema anticuado de distribucién.
Esta asevel‘ECién la hago en Virtug de que no se encuentra estructurada el 4rea de
gcuerdo & las normativas qug demandan los 1i€mMpos actuales, Esta falta de
coordinacion produce alrasos y .. .4 en el servicio y en consecuencia la

generacion de un Malestar en log e i amos y externog,

Con el fin de edificar sobre los Puntos mas cruciales que afectan |a estructura del

grea de distribucion presentamog cuadro No. 3 con datos simplificados de Io

antes citado.

El esquema presentado es sin |ugar a dudas una demostracién de la
improvisacién y el crecimiento sin planificacién que ha tenido la empresa, lo que
de manera directa afecta todo el canal de distribucion y la gestion de la cadena de

suministro tanto con efectos intemos como externos.

43

Escaneado con CamScanner


https://digital-camscanner.onelink.me/P3GL/g26ffx3k

s

e

‘Consecuencia

La parte de ventas es juez y
parte ante los conflictos de
facturacién y clientes

Esta direccion esta centrada
en la produccién, por lo tanto
hay una desconexién
externos.

Gerencia de Planiicacion lmadasoloa |
Prodcan las operaciones ordinarias  §

Vice-presidencia Falta de coordinacién para |
establecer prioridades que
afectan las necesidades de la

planta de produccion :

| Direccion
operaciones

| —
[~ Atencion al cliente I

En el cuadro No. 3 podemos observar las distorsiones en cuanto al aspecto
administrativo de los diferentes departamentos que afectan el area de distribucion.
Tal es el caso de la parte de facturacion la cual esta distanciada tanto fisica como
gerencial del érea de distribucién. Esto provoca que los clientes tengan que hacer
contacto con el departamento de facturacion y luego con el &rea de distribucion;
ambas éareas responden a diferentes gerencias por I0 que cada una intenta

descargar la responsabilidad sobre la ofra.
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imilar se presenta con
Caso similar s P ® &rea de planificacién y compras creando fronteras

tribuyen a difi
que solo contribuy ‘CUltar ol fiujo de informacion y 15 agilidad de [0S

mbos departam
sos. A entog deben estar en combinacign para que la

to de la invers;
resultante tan 'on en Compras como 12 planificacién de produccién

en verdad ¢ .
coa la que ®Mandan |os clientes. De igual manera ambos
os responden
departament P % Gerengias giferentes que en consecuencia tienen

i tes e inter, :
enfoques diferen ©583 Separados de la necesidag comun de la empresa.

como eslabon final de la distorsigp, presentada en el cuadro No 3 que afecta de
manera directa 18 9eslion de 1040 .\ onal de distribucion de la empresa
FARMACEUTICA, S.A. ests g area de servicio al cliente, departamento que
dentro del esquema de distribucig,, o5 geterminante Para mantener el enlace
armonico empresa/cliente. Comg Podemos observar dicho departamento responde
a las directrices de una direccign que no esta en el dia a dia con el proceso de
ventas y distribucion lo que dificulta dar repuestas oportunas a |os clientes internos

y externos ahondando més la problematica de un servicio oportuno.

Dado el esquema presentado podemos aseverar que la empresa bajo el presente
esquema esté en desventaja competitiva frente a un mercado que demanda cada
vez mayor efectividad en el servicio y en la mejora de los canales de comunicacion

intemnos y externos.
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43  Percepcion del persona 4 Farmacéutica, SA:

antamiento de informacig |
gl lev ON realizado en la auditoria intgrng aplicada a la

sa estudio de Caso, se g,
ompre "®aliz0 mediante entrevistas Al drea administrativa

aciones y direccion ciepyie:
4o oper Ntifica gg |4 empresa. Para tales fines sq escogieron

. : Fin
sois 4reas claves Anzas, Meﬂ:adeo y Ventas, Almacgn

Investigacion y
pesarrollo ¥ muestras de las g

€8s operativas de produccien

io de 14 person .
Un promed 3 bajo yn mismo esquema g Cuestionario dieron

como resultado 1a siguiente imagq, de la organizacion:

v Consideran que por faltg yo |, implementacion del grea de logistica la
empresa esta trabajando de formgq operacional, pensando en el hoy sin fijar
una vision de futuro; entienden la importancia de |5 implementacién y
atribuyen a su falta el desabastecimiento de materia prima, insumo para la

fabricacion entre otros elementos vitales para la produccién y operacion de

la empresa.

v Coinciden ademas en que estas carencias afectan el trabajo de promocién,
lo que refleja una merma considerable en las ventas. Otro factor que
interviene en este proceso de administracion de la cadena de suministro y
que es puesto de manifiesto por el personal de la empresa, es la no
existencia de un verdadero diagnostico de la organizacién interna, citando

como elemento importante la falta de los manuales de procedimientos que
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: Iiticas claras y rg
fijen PO Qulen g flujo de toda Ia cadena de distribucion de la

empresa.

alta gerencia cita ¢
/ La " SU planteamiento la NeCesidad de realizar una
ingenieria del persg

reing A que involucre la "Ubicacion de personas y
poSib‘erante la comrata(.‘.ién de persOﬂal adecuado

para poner en préactica
la nueva estructura Que

Se desprendera de Ia implementacién de un
departamento de logistio,

discrecién s -
Guardando la Obre algunos puntos cCriticos, |og cuales no considero

: er e -
necesario €XpONer en el prege. trabajo, CitO €N resymen s puntos mas

relevantes sefialados en Conjuntg Por el personal cuestionado:

o Proceso de produccion descoordinado,

o Bajaenlas ventas por faita ge yng respuesta oportuna a los clientes

Nula planificacion.

(o]

(@]

Falta en la coordinacion de labores de equipo

o

Mejorar la administracion de los costos operativos
La percepcion percibida en la generalidad de Ia empresa, en caso de crearse el
area de Logistica como eje central para administrar la cadena de distribucién, es

que se podra: ahorrar dinero, espacio, tiempo y lograr una mayor eficacia en el

trabajo de las 4reas asociadas.
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4“ Pmpuesta de I'OGStrUCtUracl on:

eriencia en
do en la exp el §
25 "8 de logistica asf c0mo el soporte que nos dan

» autores expuestos en nUest

O mar '

CO tedrico prese
e —— Presento como propuesta de
5

rl T
Mento de logistica que sifva de eje central a

odes las operaciones que gg

Elngr ' \
. y— a directa influyen en g buen desemperio del
cand

resente propuesta estg SNeam:
Lap Minada a resolver todos jog opstécuios que se

orese N el ambito interno y externg Para soportar y

gesarrollar dicha propuesta PréSentamos ef cuadro No.4

nteamiento esta reg|;
Este pla ®alizado con pases objetivas y sustentadas en el

ia| teOrico que pemitira
material t quep A Crear todo el manual de Procedimiento dentro de las

g ; cradas en el pr  bpibag (i ¢
4reas involu Proceso ge distribucion, asi como las greas de soporte de

la cadena de suministro de Ia eMpresa
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Cuadro No.4

== Necesidad

Responsable
DE‘ﬂartalmento de facturacién

"~ Servicio al dleﬂte Gerencia de Logist Lognshca |

anélisis com i
A hacst £ Paretivo entre ef cuadro No3 y No.4 podemos observar
idade iFan exics:
que las necesidades seguiran ®Xistiendo y los departamentos que daran repuesta
también seran los mismos. Con esto pretendemos hacer un cambio que no sea

traumético y de alto costo para la empresa, porque aunque en nuestra propuesta

no incluimos la contratacién del personal idéneo para realizar algunas de las

labores expuestas en 10s puntos de estudio, no menos cierto es que debemos
aprovechar el know how (experiencia adquirida en el campo de accién) de la gente

que ha estado enfrentando de alguna manera los conflictos del diario vivir.

Un aspecto que hay que tomar en cuenta para la implementacién de este nuevo
esquema de trabajo es la administracion del cambio, ya que el proceso puede

afectar de alguna manera el recurso humano, pero esto no debe ser razén que
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_-ida el desarrollo del proye
m'lP'd Yecto €N vista de que los resultados ameritan el

- rificio inicial necesario parg Crear i
N equipo de trabajo funcional con el recurso
pumano interno.

2 base fundamental de toqq este
L - Proceso estara soportads en la creacién de una
direoci on de logistica que tenga 8

Cargo todo el esquema que afecte de manera
girecta 12 cadena de suminis,

Y distribucién. Esta nueva estructura de direccin
manera direc
(eportara de R ala gy, direccién de la empregy,

55 el area deberd se
Ademas " dotada de |a autoridad Necesaria para tomar las

.siones oportunas y obte ”
decisiones Op y ner el apoyo y cooperacion de las demas areas que se

verén afectadas en su FUtin de trapzys o of nuevo esquema,

45 Nuevo esquema de adminjstracisn:

Visto el nuevo esquema de operacién planteado los diferentes departamentos y
4reas que influyen de manera directa en |3 cadena de suministro responden a un
interés comun y su medicién esta sujeta al resultado global del drea de logistica, lo
que impulsa a que todas las dreas que intervienen para el buen desempefio del
canal de distribucion aunen esfuerzos comunes para alcanzar las metas

propuestas.

La empresa en cuestion tiene el reto de la contratacion de un personal apto para

realizar las funciones de gerencia de logistica, ya que luego de la auditoria
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intema, dentro de la empresg 0 hay
un personal que t ;
para ocupar dicha plaza, que tenga el perfil necesario

gl perfil de un gerente de Iogisy
Ca para realizar las labores e .
administracion de todas las g, coordinacién y

S Que comprenden la cadena ge suministro, debe

tener conocimientos practicog Y teg

- ficos sobre las areas dq facturacion, servicio al
clente, COMPras, Planificaciey,

* 8dminjstracién de almacengg y transporte. Debe
ser un profesional en el dreq 5

Ministrativa y/o operacioneg,

uipo trabajara ba;

establecer ing;
Se deberan Ndicadores ge desempefio Que permitan de manera
" ir el rendimi . -
objetiva medir €l rendimiento obtgy,;q tanto en calidad y cantidad de distribucién

manejo y administracion de Quejas, efectividad y satisfaccién de los clientes

intemos y externos, reduccion ge los niveles de inventarios, administracién

efectiva de las compras, entre otrog aspectos que inciden en la administracién de

los canales de distribucion.

La implementacion debe aportar como resultado un mejor desempefio en los
canales de distribucion, lo que se reflejara de manera positiva en: la gestion de
ventas, administracion financiera, mejor coordinacién de la produccién de acuerdo
a la demanda real y un efectivo control de los recursos de la organizacion.

La mecénica de flujo (ver diagrama No.2) permitird que todas las areas enfoquen
la realizacién de sus metas a la meta global de la institucién que de hecho es la

obtencion de una mejor rentabilidad.
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\gbia rama No.2

CICLO bk Lo6ISTICA

., MJQ_MCLIENTE:
' PROCESAR PEpyng
< [ 2 e
ALMACEN . «RE OCIHIENTODENECESIDAD

«COBROS ‘
.umcm ‘ ‘ PLANIFICACION
.’ INVENTARIO
. sPRONOSTICOS

-nESPACHAR ’ Gerencia de Logistica *CUANDO?, CUANTO?

3 /o

_ﬂ_SPOR]:E ' o COMPRAS Y SUMNISTRO
' ‘ *A QUIEN?

3

cums ’ *ADMINISTRACION
«SELECCION
# POS
S *EVALUACION
+COSTOS
Fuente: Propia

El diagrama nos muestra como la generacién de un pedido pone en movimiento

toda la estructura organizacional y en efecto cada una de las parte forma un
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bén que mueve el sigy;
psla OUente y  forma un ciclo que se repite de manera

gincronizada.

encia de logistica fo
La ger Ma g eje central que administra todo el canal de

oy desde su origen
suministro hasta la entrega final y posterior verificacién de la

_ del cliente. De
saﬂsfacian Qual Manerg administra todo e esquema que envuelve
distribucion encap:
el canal de cam'ﬂando a los recursos a generar productividad para

la empresa
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V. CONCLUSION

A

e

Escaneado con CamScanner


https://digital-camscanner.onelink.me/P3GL/g26ffx3k

V. CONCLUSION

dena de suministro ng ,
La c@ %4 de ninguna manera estatica, por lo que las

s ya sean grandes o : :
gmpresas ¥ mle‘:"anas, deberan ir ajustandose a la demanda del

los canales de sum;n:
mercﬂdo' n'S"O. los métodos de promacién, las estrategias de

i6n, asi como la te .
penetl'ﬂc‘én' nde‘“illa de cambios que trae g| dia a dia deben ser

. ue se manten
orioridades @ 98N &N carpeta. bajo Una constante revision.

: ia debe medir ¢ .
Una industr@ ! Yesemperio de Ia organizacién, Los estrategas deben

| progreso real ;
comparar € prg Con el Progreso previamente planificado de Ia industria,

o al logro de -
con respect g las Metas y objetivVOS previamente establecidos,

: e que en es .
cOnveﬂC‘dos deq ta ®Valuacion tanto los factores internos como externos

Dentro de esteé analisis est3 Contemplado la cadena de valor que define el modo
de operacion frente a Ias fuerzas del entorno que en muchas ocasiones fijan el

curso a seguir, esto sin que Ia empresa de ningln modo tenga que desprenderse

de su mision, vision y la base de operacién que son sus valores.

Es evidente que el contenido de este trabajo no agota el tema, sino que apenas
toca parte de él, pero que sirve de marco de referencia para que el lector del

mismo analice con otras estrategias y puntos de vista los enfoques desglosados.
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ocios de hoy requieren ¢ ,

Los N6g ® Una relacién de valor con el cliente, en la que el
ol costo/beneficio sea u

tema d Na cadena productiva integrada al conjunto de
es que conforma su p

pslabon 9850 econémico, desde Ia Compra de la materia

. hasta la distribucion de | .
prima h $ Productos terminados. En cada parte del proceso
agrega valor @ la empresa,
se

ica, como parte de
La logistica 8 Cadena de valor de la ®Mpresa, abarca desde el

iente al proveed

or. De este
¢l Modo, g revisarse todos log aspectos de la cadena

. .0 |0S Procesos
s optimiza ®MPresariales y se controla | gestion del flujo de

12e @ informacion e -
mercancias W€ proveedores, minoristas y consumidores finales

: mercancias i ;
La gestion de “OMprende gf aprovisionamiento, el aimacenamiento. la
i a venta . 5
distribucion ¥ ’ de Mercancias. De ahi que todos |os departamentos que
intervienen €n este proceso estg, aunados en el logro de metas comunes de tal

manera que en 1ugar de una competencia interna para lograr metas individuales se

adnen los esfuerzos para el logro de metas comunes.

La empresa analizada tiene una gran oportunidad de seguir manteniendo su
avance en el mercado, solo debe acogerse a los nuevos modelos de

administracion que demandan los tiempos y poner mayor atencién en el proceso

de distribucion.

Visto el esquema presentado y tomando en cuenta los recursos que tiene la

empresa objeto de estudio, estamos frente a una situacién manejable si se toman
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las medidas oportunas para cerrar las brechas que puedan permitir escapes en la

administracion de un recurso tan importante como lo representa el potencial que

esté en la efectiva gestién de log canales de distribucion.

Escaneado con CamScanner
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APENDICE

Todos los mercados tienen SU peculiaridad y el mercado farmacéutico dominicano

NO escapa a esta realidad.

Desde la década de los 80°g la industria farmacéutica dominicana tom6 un nuevo
giro, dejando de ser una industria pasiva ¥ convirtiéndose en una industria de
vanguardia situacion que se Marca mas en la década de fos 90°s. Lo lamentable
de todo esto es que detras de ggg desarrollo hay un elemento determinante que lo
representa la falta de proteccion g |5 ley de propiedad intelectual y ley de patente

por parte de los organismos de salud de la Republica Dominicana.

Aunque esto puede sonar como una aseveracion deliberada, la misma se soporta
en los hechos realeé, tales como: la proliferacion de laboratorios no certificados, la
falta de profesionales titulados al frente de la produccién de medicamentos, la falta
de estructura que garanticen la calidad en la produccion; asi como otros aspectos

de vital importancia que escapan del control de las autoridades correspondientes.

Viendo el esquema dentro de la investigacion que hemos realizado en el orden de
la distribucion y el valor agregado que la buena gestion de esta representa para la

industria dominicana, podemos citar el siguiente panorama:
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L Las empresas distribuidoras se centraron més en la produccion dejando a

un lado la importacion y centrando los esfuerzos en el desarrolio de Ia
produccion local.

& Los minoristas acogieron g modelo de Otros paises de no tener grande
depésito y limitarse a |5 mercancia de los estantes, situacion que empujo la

mejora en la distribugign de las empresas productoras, importadoras y
mayoristas.

4 Las empresas nacionales productoras de medicamentos se avocaron a
copiar formulas de empresas extranjeras Y Pasando de la produccién de

genéricos a la produccion de productos €ticos que en otros paises estan

Protegidos por la ley de patentes.

Insistiendo en el hecho de Ia falta de de una legislacion rigida ha provocado que la
industria farmacéutica nacional tenga una caracteristica especial, razén por la cual
la competencia con las empresas internacionales, que compiten dentro de la

misma industria, sean un poco desigual en vista de que las empresas de

renombre internacional compiten en el mercado bajo el soporte de la calidad.

La falta de una legislacion clara sobre el uso de patentes y su penalidad ha
permitido por un lado que la industria farmacéutica local se beneficie en perjuicio

de las grandes corporaciones que invierten altas sumas en investigacion y
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desamollo de nuevas moléculas con ef fin de mejorar la calidad de vida de los
pacientes.

Este panorama tiende a Cambiar un poco con el anuncio del tratado de libre
comercio, el cual ha provocady que el tema de la proteccién de patentes se cloque

en agenda para hacer de estg Manera una competencia de igualdad de derecho y
oportunidad.

Estas facilidades y altos Margenes de beneficioS Que obtienen las empresas
nacionales al utilizar moléculas que estan en boga en otros paises de Europa y
USA, han permitido que dichas empresas descuiden factores tan importantes

como la logistica de distribucién y administracién de la cadena de suministro.

Si miramos la situacién desde el punto de vista de que el beneficio final lo obtiene
el paciente, no menos cierto es que al no existir la infraestructura de calidad en
los organismos rectores del pais, no es posible medir con certeza el nivel de

riesgo que tienen los pacientes cuando se copian formulas que aun estan

protegidas en otros paises por la ley de patentes.

Si bien las empresas farmacéuticas dominicanas han alcanzado un gran desarrollo

no menos cierto es que ese avance no ha ido acorde con el desarrollo de los

organismos oficiales reguladores.
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Las empresas que estan encaminada gf logro de la competitividad por medio del
desarrollo de sus estructuras Organizativa estdn desarrollando todo su recurso

humano y su modelo de administracién en busca de la excelencia y del
sostenimiento de la calidad,

La competencia arrastra g las empresas a buscar alternativas para obtener

ventajas competitivas, el Panorama de |a empresa farmacéutica dominicana ha

provocado que las empresas que compiten en el ramo que involucra la distribucién

de medicamentos tomen medidas ge avance en este séntido.

Centrando nuestro andlisis en Ia distribucion y dejando a un lado las implicaciones
del manejo de la produccién, podemos citar los ejemplos de distribuidoras que no
intervienen en la produccion y sin embargo tienen una imagen y representacion
importante en el mercado nacional. Tal es el caso de la Distribuidora Gurabo,

conocida en el mercado como Almacenes Gurabo, con representacion en la

capital del pais y en la ciudad de Santiago.

La estrategia que utiliza esta empresa en torno a la distribucion y la oferta de
entrega inmediata y cubriendo los pequefios comerciantes los cuales suplen con
la utilizacién de mensajeros con motor. Lo que permite un rapido desplazamiento
y costo reducido en distribucién. A cambio de un eficaz servicio de entrega la
empresa en cuestion solo realiza ventas de contado, lo que le permite tener una
mayor libertad en el manejo de la rentabilidad y utilizar el factor precio como un

elemento para provocar preferencia.
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Otras empresas del mismo ramo han invertido fuerte suma de dinero en crear
fiotilas de vehiculos que permitan dar un servio con eficaz ademas de la
utilizacion de transporte externo, Egta Ultimo recurso del transporte externo adn no
ha obtenido un nivel de desarrq|, que garantice |a calidad, pero si es un servicio

que es compelitivo por log bajos costos en comparacién con los gastos que

genera a las empresas del mismq ramo en otros paises.

Cada vez mas la tendencia crece en funcién de mejorar la calidad y efectividad en

la entrega de mercancia. Una mercancia recibida a tiempo garantiza la
oportunidad de la venta.

Esta importancia que nace en tomo a la efectividad del canal de suministro viene
dada a raiz de que las empresas distribuidora de medicamentos, entendamos por
esto: farmacias, boticas, dispensarios médicos, entre otros puntos de expendio de
medicamento, han adoptado la medida de reduccion de inventarios, al punto tal de

que en algunos casos solo tienen un ejemplar de cada medicamento que

demanda la poblacién consumidora.

Por esta razén las empresas suplidoras de medicamentos se ven inminentemente
obligadas a mejorar su canal de distribucion en consecuencia facilitar la

comunicacion y administracién de los inventarios.
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